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中国最富有阶层已经开始退出房地产市场投资，转向了其他金融资产投资。

文  |  本刊记者   张越月

就像 2015 年夏天的全民炒股潮，不久前，

一股全民抢房潮仍席卷一二线城市。根据国家统

计局公布的数据显示，全国 70 个大中城市中，8

月份新建商品住宅价格环比上涨的城市有64个，

比例超过 90%。

理论上说，伴随收入的增加，国民对投资理

财选择更多、行为也会更加成熟。但“全民抢房”

的现实却让我们认清一个事实：扎堆成风仍然泛

滥、冲破重围尚待时日。

经济学家易宪容在 9 月的专栏中指出 :“当前，

中国的房地产市场乱象四起，风险大增，国内不少

城市的居民还是在千方百计地利用银行信贷资金，

涌入房地产市场抢购住房。但是，对国内资产或

财富最多的少数富有居民来说，他们早就在离开

中国的房地产市场，无论是一线城市还是二线城

市都是如此⋯⋯而是转向其他金融资产投资。”

可见，从房地产转向，把目光放在多种非地

产的其他金融资产上，或是当下财富管理的靠谱

模式。

找准定位
2015 年，全民炒股的热潮，吸引了大量来

自各行各业、不同背景的投资者跑步入市 , 但最

终，这种人几乎“裸奔”离场。

其实，吴敬琏曾在 2007 年时，就强调不赞

成每一个投资者直接去买股票，“股市风险自担，

而且风险比较大，直接的去买股票，首先不可能

掌握足够的信息，其次没有这个精力。”。

在这段话中，他反复提到对风险的关注。因

为，作为个人理财者，一般缺少信息和精力，如

果跟风理财，必然存在风险，因此，要做到理性，

需要首先了解和自身财务能力，明确理财风险、

自己承担水平。

众所周知，专业的财富管理机构，不会盲目引

导公众参与进入股市，而是会按照不同客户资产状

况、风险偏好、财务目标和个人客户所处的家庭生

命周期阶段的差异，为其定制产品，并会按照客户

的年龄、特点、收入和诉求等，将其分为四类：

第一类一般客户。这类客户的家庭生命周期大

约 62%处于满巢即有子女阶段， 年龄大多在 40~45

岁，受教育程度较高或适中，他们的家庭月平均收

入大部分在 2000~7000 元，大多在政府机关、科研、

教育以及律师等行业任职。这类客户工作比较稳定，

家庭收入适中，家庭主要的开支是子女教育费用，

已经积累了一定的工作经验和投资经验。

第二类重要客户。这类客户的家庭生命周期

大约 54% 处于满巢即有子女阶段，年龄大多在 

25~35 岁、40~50 岁，受教育程度适中，家庭月

平均收入大部分在 2000~10000 元，大多在电信、

娱乐、体育以及商业贸易等行业任职。

第三类潜力客户。这类客户的家庭生命周期

大约 70% 处于单身阶段，年龄大都在 20~25 岁， 
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很多还是在校大学生和研究生， 受教育程度相

对较高，事业刚刚起步且还处于单身，所以此类

客户家庭收入在四组中最低，但却面临培养未来

的获利能力最好阶段。

第四类战略客户。这类客户的家庭生命周期

大约 45% 处于满巢即有子女阶段，年龄大都在 

20~40 岁均匀分布，受教育程度在四组中是最高

的，家庭月平均收入在 5000~10000 元，月平均

收入是四组中最高的，大多在制造业、自由职业

等领域工作。这类客户财富积累快而且数量多。

组合出击
在经济前景尚需观察时，保险、证券、信托

等多种理财模式“组合出击”，可以降低风险、

更为稳妥。

一般客户，往往会偏重稳定的投资产品组合，

比如英大现金宝货币基金等货币市场基金，该类

型基金属于证券投资基金中的低风险品种，其预

期收益和预期风险均低于债券型基金、混合型基

金及股票型基金。此外，兼顾保险和收益功能的

保险也是这类客户可以选择的项目，因为他们希

望能够通过保险获取更多、更稳定的收益和保证。

对于重要客户，适合他们的产品应为：证券

投资基金，比如英大策略优选混合型证券投资基

金，该类型基金通过把握宏观经济转折点，灵活

配置权益类资产和固定收益类资产，并在严格控

制下行风险的基础上，力争实现基金资产较高的

长期稳健回报。在此基础上，还可以适当配置部

分英大信托固定收益类集合信托计划，以进一步

提高产品投资收益。

对于 40~50 岁的重要客户，保险也是他们投

资的一个方向。因为这类客户年龄较大，对养老

金的需求比较强烈，因此英大人寿的安享泰和年

金保险等产品基本上兼顾理财 + 保障的双重需

求，可以满足其在获得一定养老保障功能的同时

拥有较高收益的目的。

对于潜力客户，适合他们的产品应为：货币

基金、债券投资基金以及证券投资基金的组合，

在满足自身现金流需求的同时，获取高于银行定

期存款或者货币基金的收益。同时，年轻人对于

保险的态度已逐渐从排斥转向接受，而且不同于

老年人强调保险的“保障”功能，年轻人更希望

注重其“收益”功能，因此年轻客户的投资组合

中，可以增加收益型保险，比如英大人寿的百万

财富年金保险等类似的产品，一方面享受保险保

障，还可以参与公司经营成果分配，享受投资盈

利分红，应对长期多变的经济环境。

对于战略客户，最适合他们的产品应为固定

回报收益产品。比如英大信托的浮动收益类集合

信托计划、固定收益类集合信托计划、证券投资

基金、债券投资基金、货币基金等产品组合，此

外，兼顾保险和收益功能的保险产品也应该进入

他们的投资清单，比如英大人寿推出的英保利年

金保险，这些理财项目保险期限短、回报稳定，

可帮助客户在资产合理配置、分散风险、保留一

定流动性的同时获取相对高额的收益。
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